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SÍLABO DEL CURSO DEL CURSO PSICOLOGIA Y COMPORTAMIENTO DEL 
CONSUMIDOR 
 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
1.1   Facultad:  Negocios 
1.2   Carrera Profesional: Administración y Marketing 
1.3   Departamento: ---------- 
1.4   Requisito: Psicología Organizacional 
1.5   Periodo Lectivo: 2014 - 1 
1.6   Ciclo de Estudios: 03 
1.7   Inicio – Término: 24 de Marzo al 19 de Julio del 2014 
1.8   Extensión Horaria: 08 horas totales (4 HC - 4 HNP) 
1.9   Créditos: 04 
 
II. SUMILLA: 
Esta asignatura pertenece al área curricular de formativa, es de naturaleza teórico – 
práctica y tiene como propósito preparar al estudiante para diseñar,  desarrollar, 
conducir e interpretar estudios de investigación de mercados.  
Los temas principales son: Conducta, comportamiento y actitudes del consumidor, 
comprender el comportamiento del consumidor y el comportamiento de compra del 
cliente; factores que influyen en el comportamiento del consumidor; como el análisis del 
consumidor afecta la estrategia de negocios y la toma de decisiones de compra. 
 
III. LOGRO DEL CURSO:  
Al término del curso, el estudiante sustenta un informe de perfiles de consumidores, a 
partir de variables de segmentación, factores que influyen en el comportamiento y 
proceso de compra, realizadas a los consumidores, respetando la estructura de 
presentación física y audiovisual. 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE:  
  
Nombre de Unidad I: EL CONSUMIDOR COMO INDIVIDUO 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la primera unidad el  estudiante presenta un informe sobre la relación del 
comportamiento del consumidor y los nuevos formatos comerciales de puntos de venta , partiendo de los temas 
tratados en clase, demostrando una correcta capacidad de análisis.  
Seman
a 
Contenidos 
Saberes 
Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
1 
 
 
 
 
 
¿Qué es el 
comportamiento 
del consumidor? 
 
 
 
 Participa generando 
ideas sobre sus 
conocimientos. 
 
 Lee y elabora un 
mapa conceptual y/o 
mental sobre la 
lectura “El Nuevo 
Marketing”  
 
 
 Investiga sobre la 
relación que 
encuentre entre 
Marketing y 
Comportamiento del 
Consumidor. 
 
 
 Elabora un mapa 
conceptual: Analizara 
en base a la 
percepción el 
comportamiento del 
consumidor 
 
 
 PPT 
 Power Point  
 Paleógrafos 
y plumones. 
 Aula Virtual. 
 Libro: 
Comportami
ento del 
Consumidor 
Roger 
Blackwell 
Cap. 1 
 
 Expone 
sus mapas 
conceptual
es. 
 Presenta 
en el 
tiempo 
establecido 
un lista de 
los 
diferentes 
cambios 
que ha 
tenido el 
consumido
r 
2  
 
 
 
 
¿Qué relación 
tiene el 
Comportamient
o del 
Consumidor 
con el 
Marketing? 
 
 Presenta sus informes 
elaborados sobre los 
dos primeros capítulos 
del libro “Al medio hay 
sitio”. 
 
 Sustenta sus trabajos 
buscando un diálogo 
interactivo. 
 
 Expone  sus trabajos 
de percepción.  
 
Trabaja fuera del aula: 
 
 Lee la introducción y 
“La pirámide se 
resquebraja”. 
Los grandes cambios 
sociales: ¿Cómo se 
requebrajo la 
pirámide” 
 
 Elabora en grupos un 
ejercicio práctico 
sobre dos segmentos 
de consumidores de 
café (pasado e 
instantáneo). 
Diseñaran una mezcla 
de mercadotecnia. 
 
 
 PC 
 PPT 
 Libro: Cap. 1 
y 2 del libro 
“Al Medio 
hay sitio” 
 
 Libro: 
Comportami
ento del 
consumidor  
Rolando 
Arellano 
Cap. 1 
 
 Presenta 
un 
resumen y 
exponen 
de lo leído 
cap. 1 y2 
 Presenta 
una lista 
amplia de 
las 
relaciones 
entre el 
Mark. Y el 
Comp. Del 
Cons. 
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          Buscando   
La clave del 
Éxito: Por 
qué compran 
los 
Consumidor
es 
 
 Presenta sus informes 
elaborados sobre los 
dos primeros capítulos 
del libro “Al medio hay 
sitio”. 
 
 Sustenta sus trabajos 
buscando un diálogo 
interactivo. 
 
 Analiza todos los 
motivos de compra en 
su entorno 
 
Trabaja fuera del aula: 
 
 Lee los capítulos 3 y 4 
Los nuevos pobres 
¿Cómo son los pobres 
y los ricos de hoy?. 
Los Estilos de vida de 
los peruanos. 
 
 Resuelve las 
preguntas de repaso 
que las encontraran 
en el aula virtual 
 
 PC 
 PPT 
 Cap. 3 y 4 
del libro “Al  
Medio hay 
sitio “. 
 Aula Virtual 
 Hojas de 
papel bond 
 Libro: Comp. 
Del Cons. 
Autor 
Rolando 
 
 Presenta y 
expone en 
la fecha 
indicada 
cap. 3 y 4 
de la 
lectura 
indicada 
 Presenta 
un informe 
y lo expone 
sobre las 
preguntas 
  
 
 
 Arellano 
Cap. 2 
 
dejadas en 
Aula virtual 
4 
 
¿Cómo el 
análisis del 
consumidor 
afecta la 
estrategia de 
negocios? 
 
 Observa video sobre 
las estrategias 
llevadas a la pantalla 
por las compañías.  
 
 Visualiza y analiza las 
diversas estrategias 
que las Empresas 
utilizan en el mercado 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Investiga algunas 
estrategias de 
empresas sobre sus 
publicidades. 
 
 
 Analiza y responde las 
preguntas de repaso 
 
 PC 
 Power Point 
 Aula Virtual 
 Cap. 5  del 
libro “Al  
Medio hay 
sitio “. 
 Comp. Del 
Cons. 
Blackwell 
Cap. 2 
 
 Expone 
con 
resúmenes 
y mapas 
conceptual
es de la 
lectura 
establecida
. 
 Presenta y 
argumenta 
las 
preguntas 
de repaso 
Evaluación: (T1): Rubrica + Observación + rubrica 
Nombre de Unidad II: FACTORES QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y COMO 
APRENDEMOS A CONSUMIR QUE RELACION GUARDA CON EL MARKETING 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la segunda unidad, el estudiante elabora un spot publicitario como parte de una 
estrategia de fidelización de clientes, teniendo en cuenta los factores que influyen en el proceso de compra y los 
insights locales, demostrando conocimiento del tema. 
 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
5 
 
 
 
       
 
Modelo del Proceso 
de decisión del 
Consumidor 
 
 Observa un video 
sobre el proceso de 
compra 
 
 Elabora resúmenes 
y mapas 
conceptuales sobre 
el tema leído 
 
 
 Realiza presentación 
y exposición sobre 
los nuevos estilos de 
vida. 
 
 
Realiza Trabajo fuera de 
clase: 
 
 Lee el siguiente 
capítulo del libro: 
“Aplicaciones de los 
estilos de Vida al 
consumo y los 
mercados” elabora 
resúmenes o mapas 
conceptuales de 
manera personal. 
 
 
 PC 
 PPT 
 Aula 
Virtual 
 Libros 
 Cap.6 del 
libro “Al 
Medio 
hay sitio”. 
 Comp. 
Del Cons. 
Blackwell 
Cap. 3 
 
 Presenta y 
expone el 
resumen 
de la 
lectura 
propuesta 
 Participa 
en clase 
sobre el 
tema 
 Analiza y 
propone 
solución al 
caso Proter 
& Gamble 
6 
 
 
 
    
 
Todo depende del 
cristal con que se 
mire: Las 
sensaciones y la 
percepción 
 
 Elabora mapas 
mentales sobre las 
sensaciones y 
percepciones 
 
 Se  determina a los 
diferentes grupos un 
caso diferente para 
cada uno y lo 
elabora 
 
 Elabora preguntas 
de discusión y 
 
 
 
 Elabora una lista de 
aspectos sensoriales 
que los estudiantes 
investigan en sus 
hogares 
 Lee y resume el cap. 
7 del libro “Al medio 
hay sitio” 
 
 Power 
Point 
 Aula 
Virtual 
 Paleógraf
os. 
 Cap. 7 
Libro Al 
medio 
hay sitio 
 Libro : 
Comporta
miento 
 
 Expone 
trabajos 
grupales. 
 
 Responde 
a las 
preguntas 
de 
discusión. 
 
 Expone los 
casos 
prácticos 
  
reflexión. del 
consumid
or 
Rolando 
Arellano 
Cap. 4 
 
 
 
 
   7 
 
 
 
 
 
 
       
 
Compra 
 
 Elabora caso de 
Inicio del capítulo. 
 
 
 Elabora una lista de 
motivos por los 
cuales los 
consumidores van 
de compras. 
 
 
 Realiza un mapa 
conceptual sobre el 
tema 
 
 
Elabora un esquech 
donde hará  resaltar las 
diferentes 
características de 
compra. 
 
Elabora preguntas de 
repaso y análisis. 
 
Entrevista a tres 
vendedores en donde 
analiza su estrategia 
para la compra. 
 
 
 Power 
Point 
 Aula 
Virtual 
 PC 
 Paleógraf
o y 
plumones 
 Libro: 
Comp. 
Del cons. 
Blackwell 
Cap. 5 
 
 
 
 
 Presenta y 
expone los 
mapas 
conceptual
es. 
 
 Participa 
en clase e 
interactúa 
en clase 
 
 Expone de 
manera 
Grupal 
8 
 
 
 
EXAMEN PARCIAL 
 Se determina 
trabajos de 
investigación para 
los diferentes 
grupos formados 
como parte del 
trabajo final 
Revisa información para 
su trabajo final 
 Power 
Point 
 Aula 
Virtual 
 PC 
 
 Reconoce 
la 
informació
n que debe 
de 
presentar  
    9 
¿Por qué preferimos 
esto o aquello? Las 
actitudes 
 
Observa un video 
sobre los gustos y 
preferencias y 
actitudes de los 
consumidores. 
 
Elabora mapas 
conceptuales sobre el 
tema a tratar. 
 
 
 
Investiga y analiza los 
diferentes cambios de 
actitudes. 
 
Realiza un informe 
sobre los cambios 
ocurridos en sus 
hogares sobre actitudes 
y percepción 
 
 
 
 
Power point 
Aula 
Virtual. 
PC 
Paleógrafo 
y 
plumones. 
Video. 
Libro: 
Comp. Del 
Cons. Cap. 
6 
 
 
 
Presenta en 
el tiempo 
establecido y 
en un 
paleógrafo 
las 
característica
s y cambios 
de conducta 
de su familia. 
Expone sus 
mapas 
conceptuales
.  
10 
 
 
 
 
 
Procesos posteriores 
a la compra: 
consumo y 
evaluación 
 
 
Observa un video 
sobre las reacciones 
de los consumidores 
después de la compra 
 
Elabora de manera 
grupal caso de Inicio. 
 
 
 
Investiga a tres 
empresas sobre su 
estrategia post compra 
para evitar las quejas y 
satisfaga al consumidor. 
 
Recaba información en 
su entorno las veces 
 
 Video  
 Power 
Point 
 Paleógraf
o y 
plumones 
 Aula 
virtual. 
 Libro: 
 
 Expone 
sus 
trabajos de 
investigaci
ón. 
 Presenta 
informe 
recabados 
en su 
  
Resuelve las 
preguntas de repaso y 
análisis propuestas en 
este capitulo 
 
que quedaron satisfecho 
e insatisfechos 
 
 
Comp. 
Del 
consumid
or Cap. 6 
Rolando 
Arellano 
entorno 
sobre la 
satisfacció
n  
 
 
 
 
 
11 
 
 
 
 
 
 
El Insight: 
 
 
 
 Observa Video 
sobre El Insight y la 
Mente del 
consumidor. 
 
 
 Analiza los casos de 
Consumer Insight 
presentados por el 
profesor. 
 
 
 
 
 
 
 Investigan in internet  
las diferentes 
estrategias sobre el 
Insight. 
 
 Prepara y elabora 
sobre el tema tratado 
una estrategia para 
una empresa local l 
 
 PC 
 Papelote
s 
 Plumone
s 
 Power 
point 
 Video 
 Páginas 
Web 
 
 
Expone en 
power point 
sus trabajos 
de 
investigación 
 
Expone en 
paleógrafos 
el caso 
propuesto en 
el aula virtual 
 
Nombre de Unidad III : LA ESTRATEGIA DE LOS NEGOCIOS Y LA TOMA DE DECISIONES DE COMPRA 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la tercera unidad, el estudiante sustenta un informe de los estilos de vida de nuestra 
localidad, partiendo de sus influencias, sus hábitos de consumo, su proceso de compra, de manera descriptiva y 
coherente, respetando la estructura de presentación. 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
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El Neuromarketing 
 
 Diseña un proceso 
de compra o 
prestación de 
servicios. 
 Observa video y 
analiza el 
neuromarketing. 
 
 Analiza utilizando las 
técnicas y 
estrategias del 
neuromarketing  la 
toma de decisiones 
en sus hogares. 
 
 Cuenta  algunos 
problemas más 
comunes en sus 
hogares y las 
emociones por las 
que pasan. 
 
 
 
 Realiza cinco 
entrevistas a 
consumidores de su 
entorno y formula un 
análisis sobre gustos 
y preferencias 
          
 Recaba información 
sobre ciertos 
desempeños de 
consumidores. Sus 
deseos, toma de 
decisiones y la 
motivación que tienen. 
 
 
 
 
 
 
 Video 
 Aula 
Virtual 
 PC 
 Paleógraf
os 
 Plumone
s 
 Hojas de 
papel 
bond 
 Power 
point 
 Páginas 
Web 
 
 
 Presenta 
mediante 
un 
esquema 
establecido 
el proceso 
de compra 
 Explica 
que 
técnicas y 
estrategias 
se 
utilizaron 
en el 
trabajo de 
investigaci
ón 
 Participa 
de manera 
interactiva 
relatando 
las 
experiencia
s en sus 
hogares 
  
 
V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS: 
 Estudio de Casos. 
 Sistemas de Investigación. 
 Cátedra. 
Evaluación: (T2):Rubrica +Observación + Rubrica 
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“Más vale viejo 
conocido que nuevo 
por conocer”: La 
marca 
 
 
 Observa video sobre 
lo que significan las 
marcas hoy. 
 Elabora Caso 1 
practico: “El Champú 
Herbasanin 
 Elabora Caso 2 
practico: “Revista 
Fémina”. 
 
 
 
 Ultima detalles sobre 
el trabajo de 
investigación final. 
 Elabora ejercicio de 
creatividad, diseñando 
productos alternativos 
e innovadores 
 
 
 
 Video 
 Power 
point 
 Aula 
virtual 
 Paleógraf
o, 
plumones 
 Libro: 
Comporta
miento 
del 
consumid
or cap. 8 
Rolando 
Arellano 
 
 
 Presenta 
adelanto 
de trabajo 
de 
investigaci
ón final. 
 Expone los 
casos 
practico 
establecido 
 
14 
 
    
 
     
 
      Hacer Contacto 
 
 Analiza la 
importancia que 
tienen las 
comunicaciones y lo 
influyentes que son 
para los 
consumidores y el 
mercado. Exposición 
grupal 
 
 Proyecta sus 
comerciales de TV y 
explica la estrategia 
y el mensaje de 
cada uno de ellos. 
 Última revisión del 
trabajo final. 
 
 
 
 Ultima todo lo 
relacionado con la 
última exposición el 
trabajo terminado. 
 
 Se prepara para la 
exposición final 
 
 Elabora las preguntas 
de repaso y análisis 
 
 
 
 Caso 
practico  
 Power 
point 
 Aula 
virtual 
 Videos 
 Aula 
virtual 
 Libro: 
Comporta
miento 
del 
Consumi
dor cap. 
14 
Blackwell 
 
 Presenta 
en el 
tiempo 
establecido 
el trabajo 
de 
investigaci
ón final 
 Debate 
sobre 
cómo se 
ven 
influenciad
os con las 
telecomuni
caciones 
  Expone 
las 
respuestas 
a las 
preguntas 
de repaso 
y análisis 
 
 
 
15 
Evaluación: Rubrica + observación + Rubrica 
SUSTENTACIÓN TRABAJO FINAL  LOS PERFILES DE LOS CONSUMIDORES DE SERVICIOS  
Evaluación (T3):Presentación y exposición del trabajo de investigación 
16 EXAMEN FINAL 
17 EXAMEN SUSTITUTORIO 
  
 Aprendizaje Cooperativo. 
 Proyectos 
 
 
 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO: 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2,4 
T2 35 4,2 
T3 45 5,4 
TOTAL 100% 12 
 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Tés) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
Eventos UPN – Live (dirigido a docentes y estudiantes) 
 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
 
 
 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL CURSO 
T 
 
Descripción 
Semana 
T1 
Evaluación escrita, participación en clase, elaboración de 
casos prácticos  
04 
T2 
Evaluación escrita, participación en clase, elaboración de 
casos prácticos 
12 
T3 Presentación exposición de trabajo de investigación 15 
  
VII. BIBLIOGRAFÍA:  
1. Bibliografía Básica 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.8342 098 
AREL E.J.2 
Rolando 
Arellano 
Comportamiento del 
consumidor(Enfoque 
América latina) 
2008 
 
2 658.8342. BLAC Roger D. 
Blackwell 
Comportamiento del 
consumidor 9na. edición 
2002 
 
 
 
 
Páginas Web para consultar en Internet 
 
N° AUTOR TITULO LINK AÑO 
1 Cristina Quiñones Consumer 
Insight 
www.consumer-
insight.com.pe 
 
 
 
 
2. Bibliografía Complementaria 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
     
 
LIBRO PARA  
COMPRAR 
 
LIBRO PARA 
COMPRAR 
 
 
302.072 MORA 
Rolando 
Arellano 
 
Rolando  
Arellano 
 
 
Morales 
Domínguez 
J Francisco 
Al Medio  hay sitio 
OBLIGATORIA 
 
“Somos más que una 
siesta y fiesta” 
OBLIGATORIA 
 
Método, teoría e 
investigación en 
psicología social 
     2010 
 
 
      2012 
 
         
     
  2008 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VIII. ANEXOS 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión 
compartida y genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera 
conflictos y utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
  
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión 
y asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo 
en la sociedad y en la promoción y protección de los derechos 
humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o 
proposiciones. Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información 
contenida en diferentes fuentes para satisfacer una necesidad 
personal de nuevo conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un 
proceso de solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de 
creación de valor para la organización y la sociedad. 
 
 
 
